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a környezet védelmének ma­
gas színvonalú elm életi és 
gyakorlati m egalapozásá t 
szolgálja, segítséget nyújtva 
az aktuális környezetvédelmi 
munkához.
R. I.
Három könyv 
az ÉRTÉKESÍTÉSI 
TANÁ CSADÓ-s orozatból
Német szerzők m unkáiból 
indított új sorozatot a SALDO 
Pénzügyi Tanácsadó és Infor­
matikai Rt., amelynek kötetei 
eredetileg a freiburgi Rudolf 
Haufe Kiadó gondozásában 
jelentek meg. A szerzők rá­
mutatnak, hogy a technikai 
fejlődés és a változó piaci 
igények egyre m agasabb 
követelményeket állítanak az 
értékesítéssel foglalkozó vál­
lalkozások vezetői elé. Fon­
tosabbá válik az eladásban 
részt vevők teljesítm énye, 
ennek javítására ki kell alakí­
tani a piacorientált kommu­
nikációs kapcsolatot a veze­
tés, az üzletkötők és az el­
adók között. A sorozat eddig 
megjelent könyvei a követ­
kezők:
Heinz SCHWALBE
Controlling 
a z  értékesítésben
SALDO Pénzügyi Tanácsadó 
és Informatikai Rt.,
Budapest. 1995. 82 p.
A szerző rámutat arra, hogy a 
m arketingcontro llingnak  a 
piacorientált gondolkodásmó­
dot kell elősegítenie, biztosít­
va a marketingeszközök cél­
szerű együttműködését s az 
üzemgazdasági gondolkodás- 
mód érvényesülését az érté­
kesítésben. Az eladáselőké­
szítés súlyponti kérdése a 
reklám; itt is tovább kell fej­
leszteni a controlling alkal­
mazását s az eredményjavítás
érdekében reklámrevíziót kell 
végezni. Ennek ki kell terjed­
nie a koordináció és ered­
ményvizsgálatra és a határ­
idők vizsgálatára is. A költ­
ségvizsgálat alapja a reklám- 
költségek pontos nyilván­
tartása!
A dekorác iós költségek  
sem hagyhatók  figyelm en 
kívül. Meg kell vizsgálni a 
rádióreklám hatását és a költ­
ségek visszaszorításának le­
hetőségeit. A controllernek ki 
kell dolgoznia azokat az in­
tézkedéseket, amelyek segít­
ségével a költségek teljesen 
vagy részben -  a közös érde­
kek alapján -  a szállítókra 
háríthatok át.
Az értékesítési controlling 
területén döntő jelentőségű 
az eladók teljesítménye; meg­
ismerjük az eladói teljesít­
mény mérésének módszereit 
(személyes megfigyelés, tel­
jesítmény-összehasonlítás, a 
kitűzött célok elérése stb.). A 
személyzeti controlling akkor 
hatásos, ha együttműködik a 
vállalat többi terü lete ivel. 
Igen értékesek a személyes 
kommunikációból származó 
con tro lling inform ációk . A 
könyv végül a pénzügyi cont­
rolling területén szerzett szá­
mítógépes tapasztalatoknak 
az értékesítési marketingcont- 
rollingban való felhasználási 
lehetőségeit tárgyalja.
Erich Alfred 
HÄUSSERMANN 
Üzletkötők 
a piackutatásban
SALDO Pénzügyi Tanácsadó 
és Informatikai Rt.,
Budapest, 1995 112 p.
A sorozat második kötetének 
az alapgondolata az, hogy az 
eladóknak és az üzletkötők­
nek a vevőkkel való közvet­
len kapcsolata alkalm assá 
teszi őket a piaci helyzet 
alakulásának, változásainak 
felismerésére. Ezért mindjob­
ban bevonandók a piacku­
tatásba. A szerző példákon 
keresztül világítja meg a pia­
cok szerkezetével, a piacokra 
ható tényezőkkel foglalkozó 
piackutatás gyors alkalmaz­
kodóképességét. Megismertet 
a piackutatás módszereivel, a 
piacfelméréssel, és piacszer­
vezéssel. Olvashatunk az ága­
zati igények alakulásáról, a 
vevők igényeiről, a dön té­
süket befolyásoló tényezők­
ről, a versenytársak elem ­
zéséről.
Szemléltető áttekintés fog­
lalja össze a könyvben a pia­
co rien tá lt kom m unikációs 
kapcsolatok kialakításának 
lehetőségeit; szó van azon­
ban a felmérések és informá­
ciók, a piaci jelentéskészítés 
korlátáiról is. Fel kell ismerni 
a helytelen információkat, a 
tévedéseket, a nem eléggé 
gondosan végzett felm éré­
seket. Tanácsokat kapunk a 
hibák csökkentésének lehető­
ségeiről is.
Az inform ációcserének a 
jelentősége az együttműkö­
dés javításában és az eladók 
ösztönzésében van; a könyv­
ben ajánlásokat találunk az 
írásbeli információk formáira. 
Végül gyakorlati piackutatási 
példák szemléltetik a sorozat 
e kötetében tárgyaltakat.
Franz LANG
Új termékek p iaci 
bevezetése
SALDO Pénzügyi Tanácsadó 
és Informatikai Rt.,
Budapest, 1995. 76 p.
Minden új termék sikeres for­
galmazása a jól megszervezett 
piaci bevezetésen múlik. Az 
új termékre vonatkozó infor­
mációk alapján építhető fel a 
marketingkoncepció; a könyv­
ből m egism erjük ennek  
szerkezetét és tartalmát. Bele­
tartozik a múlt értékelése, az 
esélyek és kockázatok felbe-
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csillése, a marketingstratégia 
rögzítése, a piaci helyzet ala­
pos tanulmányozása.
A jól szervezett marketing­
ben az árnak m eghatározó 
szerepe van; ez az alapja az 
amortizációnak, a beruházá­
soknak, a vállalat biztonságá­
nak. A szerző bemutatja az 
árképzés formáit, a reklám 
eszközeit. Kifejti, hogy a 
meglevő szervezeti struktúrát 
alaposan fel kell készíteni 
ahhoz, hogy a szükséges 
kapacitások és szolgáltatások 
rendelkezésre állhassanak. A 
piaci bevezetésbe a képzés is
beletartozik, különös tekintet­
tel az árpolitikára és ártakti­
kára. A képzési folyamatba a 
belső és külső munkatársakat 
egyaránt be kell vonni!
Megismerjük a könyvből az 
ún. mailing-akciót, amely a 
célközönség megkeresését és 
informálását jelenti. Szó van 
itt a személyes megkeresés és 
az információs brosséra fel- 
használásáró l, a konkrét 
igények felm érésére készí­
tendő kérdőívről. Az újság­
hirdetés, a vásáron való bemu­
tatás, a bemutató előadás stb. 
mind a szisztematikus piaci
bevezetés céljait szolgálja.
A szerző végül a piaci be­
vezetés ellenőrzésének a lé­
péseivel foglalkozik. Ide a 
piaci adatok felhasználási le­
hetőségei (utazási jelentés, 
átfogó információk stb.) tar­
toznak éppúgy, mint a javítá­
si lehetőségek és a piaci köz­
véleménykutatás értékelése, a 
terv- és tényadatok összeha­
sonlítása. Az ellenőrzés ered­
ménye a célkitűzések és a 
stratégiák módosítása lehet...
R.  I.
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